























may  help  them  to  work  more  efficient.  However,  good  ideas  is  not  always  enough  and  many  network  of  small  food 
producers struggle to succeed.  
In  a  case  study  of  different  small  food  producers  and  producers  of  food  specialties  and  local  food,  we  studied  the 
collaboration between the producers. We found networks, which had developed over  time and seemed to  function well 
while other networks still struggled after years with collaboration. A closer look at the different participants in the network 
uncovered  that  the  different  producers  had  different  goals  or  opinions  of  what  function  the  network  should  have.  It 
became  even  more  difficult  when  the  activities  in  the  network  had  a  price  label,  because  the  producers  conduct  the 
functions themselves without calculating the costs.  
The findings resulted in the development of the network staircase model. We identified five different steps of collaboration 




The  investigations  revealed  that  struggling  networks  seemed  to  have  participants  on  different  steps  in  the  stair;  some 
wanted  marketing  collaboration  and  other  wanted  distribution  collaboration.  They  had  never  asked  the  fundamental 




network, and certainly should everyone be able  to choose a network appropriate  to  their needs. This also  indicates  that 
there may be good reasons for small food producers to stay outside seemingly suitable network in their area. The network 








Collaboration and networking are  recommended  for  small  food producing  companies  to  aid  their marketing 











small  food producers are not very  familiar with  functions as marketing,  sales and distribution. Farmers have 
traditionally little experience and have a great need for new knowledge (Borch & Iveland 1997). The business 
ideas  for many  small  food  companies  builds  on  the  interest  for  producing  food,  not  selling  it.  George  et  al 
(2001)  state  that  good  networks  can  help  the  farm  firm  to  be  up  to  date  on  product  development,  new 
technology, market  trends among others. Collaboration and networking are  viewed as mechanisms  to  serve 
several of the small food producers’ challenges. There are many attempts to collaborate and build networks, 
but  there seems  to be some obstacles  to  find good models and  to be successful. The LogiMat  ‐project have 











and  value  chains  for  conventional  food.  Short  food  supply  chain  (SFSC)  and  alternative  food  networks  are 
studied  in  special  (e.g  Renting  et  al.  2003).  Alternative  food  chains  have  in  common  that  they  redistribute 
values between the actors in the chain compared to conventional chains; they reintroduce confidence between 































ideas  and  the working  capacity  of  the  farmer  family.  The  food  specialty  production  often  relay  on  external 
resources from formal and informal networks (Grande 2011, Haugum et al. 2013). Well‐functioning networks 















Studies have  identified distribution as a key challenge for  local  food producers when ensuring market access 
and  competitiveness  (Henchion  & McIntyre  2005; Magnus  and  Kvam  2008,  Grande  2011,  Kvam  & Magnus 
2012,  Haugum  et  al.  2013).  The  distribution  is  often  inefficient  and  fragmented  because  individual 
manufacturers distribute goods using their own cars or trucks, and half the vehicle capacity may be untapped 

















with  less  organized  distributions  than  the  conventional  food  chain.  The  food  specialty  producer  is  the  key 




This  study  is  part  of  the  LogiMat‐project,  which  has  the  overall  aim  to  “To  develop  and  demonstrate 
knowledge, methodologies and solutions, and to build a competence network on logistics for food specialties”. 
Mid  Norway  is  perceived  to  have  a  large  potential  for  rural  commercial  development,  value  creation  and 
business opportunities  for  farmers  related  to  food specialties, and we chose  to  study  firms  in  this area. This 
area also holds many interesting farms and companies that appear as interesting study objects.  
The  overall  LogiMat  project  included  seven  main  case  studies,  identified  by  one  small  food  producer  and 
possibly their business partners. A qualitative case study approach was used to explore the market strategies 
for the producers of food specialties, decision‐processes related to these strategies combined with producers’ 















interview  2‐3  researchers  representing  different  perspectives  in  order  to  ask  and  interpret  related  to  the 
different  fields;  logistics,  producer  strategies  and  networks.  The  interviews  were  recorded  and  notes  were 
taken  during  the  interview.  A  summary was written  afterwards  and  checked with  the  case  representatives. 










This network consist of about 20  food producers  located  in a defined area with a brand related  to the area. 
They  have  both  competing  and  complementary  products.  The  network  sells  and  distribute  products  for  the 
producers. The markets are mostly outside their area. 
Case	B	
This  network  have  been  organized  since  2006  and  have  12  members  and  four  associated  members.  The 




















This case  is  included because they seem to struggle.  It has been operative  for some year and developed the 
network through different project financed efforts. They have a brand and members from a defined area. 
Small food producers and their marketing strategies 
Producers of  food specialties are a very diverse group. Many of  the companies are spin off  from agricultural 















It  is  not  clear  what  is  the  result  of  clear  plans  or  coincident  and many  producers  can  be  characterized  by 
grasping the opportunities showing up. Additionally they seem to lack knowledge about market opportunities 
and the different market requirement. 
The small  food producers sell  their  food products at  local,  regional, national and even  international markets. 
This requires different need for logistics and distribution and it is solved in different ways. Some work hard to 
find  good  logistics  solutions  and  others  look  for  collaborative  solutions.  Operating  in  the  national  and  the 
international markets demand a more professional marketing strategy. Local markets such as farmers market, 
farm shops, local shops and restaurants are often view as easy ways to sell the products. Many producers want 
to  sell  in  the grocery  stores,  and we  find  some  local  solutions where  the producer  serves  the  grocery  store 
directly instead of being a part of the product range of the grocery chain. There are also producers who sell to 




the  hotels  and  restaurants  accept  different  volumes,  product  varieties  and  seasonal  variations.  These 
customers also give the producers useful feedback, which for some producers stimulate product development. 
It  is  easy  to  distribute  directly  to  the  hotels  and  restaurants  nearby  and  the  producers  use  the  delivery  to 
nurture the customer relationship. 
Many producers prefer  to do many of  the  functions  related  to marketing,  sales and distribution  themselves. 
Some producers prefer to distribute the products themselves and argue that it is flexible and they have control 







even  they  knew  that  it  was  costly  to  travel  to  the  customers  with  quiet  small  volumes  of  products.  They 
appreciated to meet the customers especially the chefs.  It seem that the network needed the member more 
than  the  members  needed  the  network.  On  the  other  hand,  producers  who  participated  in  quiet  well‐


















Many producers of  food specialties are encouraged to collaborate  to solve apparently common functions.  In 
the area of Mid‐Norway we find different networks of producers, and some seem to function well, while others 




development  projects  to  make  a  business  strategy  for  the  network.  Some  of  these  networks  are  running 




struggle.  We  found  that  the  members  often  had  different  needs  and  expectations  to  the  collaboration. 










traditional  farming  in  Norway,  such  functions  are  taken  care  of  by  large  cooperatives  and  the  farmers  can 
concentrate on production. When such companies diversify into food specialty, they meet other requirements 






Many  of  the  producers  of  food  specialties  are  small  companies  with  only  a  few  persons  to  cover  different 
competences and functions in the company. Network with external actors may help the producers to expand 
their competence base. This is also one of the arguments to advice producers to collaborate and build producer 




The  study  of  food  producer  networks  revealed  different  forms  of  collaboration  in  the  network.  Networks 
solving different functions for their members can be categorized in the network staircase, a model developed 




























threat  for  the  network  as  well  as  the  culture  for  sharing  experiences.  Blundel  (2002)  pointed  at  a  possible 



























In  the marketing  collaboration,  the  participants  contribute with  their working  hours  and  a  small  amount  of 
























One  step  further  up  is  the  distribution  collaboration.  At  this  step more  functions  are  taken  care  of  by  the 
network.  In addition  to  the sales  functions,  the network has  to handle  the products,  inbound and outbound 
transport,  cross  docking,  labelling  and  tracking  –  every  function  at  right  time.  The  network  performs more 























This actualize  that  the  chosen network does not  fit  every producer  in  the area, and accordingly,  it  is not an 
objective to be a network for every producer. 
This challenge is further complicated by a lack of marketing strategies in many companies, which implies that 
they  do  not  have  a  clear  opinion  of  their  needs.  Collaboration  can  then  be  formed  on  the  premises  of  the 
companies that have formalized strategies, and the other will grasp the opportunity to take part. This may not 
be a good solution in the end. 










networks opportunity  to solve  the need.  If  the producers’ needs are very different, collaboration  in network 
may not be the answer.  
Both  the  producers’  expectations  and  the  objectives  for  the  network  need  to  be  discussed  in  search  for  a 




In  this  study,  we  find  both  successful  networks  and  networks  who  are  struggling  in  developing  efficient 











previous  step.  The  challenge  is  that  the  members  (and  their  advisors)  often  are  unaware  of  these 








Knowledge  developed  in  this  study  aims  to  help  advisors  and  small  food  producing  companies  analyze  and 
realize what functions to collaborate about and the associated requirement. Without clarifying these essential 
questions entrepreneurial food entrepreneurs will struggle to find a sustainable and efficient network models. 
It is still a question what is needed to be an economic sustainable business model for the sales, distribution and 
sales support stages in the network staircase. 
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